










































































































販売では、営業時間は原理的に 1 年 365 日、







































































































































































































































































































































































































る。この Cox and Brittain（2004） の区分の
仕方は、Dunne, Lush and Griffith（2002）
の区分の仕方と基本的に同じものである（26）。
　ここでは、この Dunne, Lush and Grif-
fith（2002）の 3 つの価格政策の区分の仕方
































































































































































































































　こうした Dunne, Lush and Griffith（2002）
の議論は、L.L.Berry and A.Parasuaman（1991）
のリレーションシップ・マーケティングの実




（第 1 段階）→社会的絆の形成（第 2 段階）
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